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Úvod 
 
Jako téma bakalářské práce jsem si zvolila analýzu obchodní společnosti S&K 
KONTAKT spol. s r.o., která poskytuje služby a dodávky zboží v oblasti 
gastronomických zřízení a technického vybavení prodejen. [14] 
Tato společnost se nachází z obchodního hlediska v nepříznivém prostředí. Do České 
republiky s příchodem mezinárodních obchodních řetězců byla přivedena celosvětová 
konkurence. To s sebou přináší i neustále zvyšující se ceny některých vstupů. Pro 
společnosti je proto životně důležité sledovat veškeré změny. 
Řízení podniku je založeno na rozhodování často v podmínkách nejistoty. Proto je 
pravděpodobnost správnosti rozhodnutí a jejich kvalita závislá na informacích, které 
jsou k dispozici a především na jejich správném zpracování. V současnosti je důležitá 
dobrá znalost prostředí podniku, trhu a konkurence a zejména jeho samotná finanční 
situace. 
Účetnictví je podkladem pro ekonomická hodnocení společnosti, avšak samo o sobě 
nestačí. Teprve důkladnou analýzou může společnost vyhodnotit svůj stav po nejen 
finanční stránce. Tato analýza je provedena na základě povinných účetních výkazů, které 
slouží jako hlavní zdroj informací. Zájemci o tyto informace jsou nejen odpovědní 
pracovníci společnosti ale například i investoři.  
 
V současné době patří gastronomický trh k dynamicky se rozvíjejícím oblastem 
podnikání. Tento růst má celou řadu příčin a u mnoha z nich lze důvodně předpokládat, 
že jejich vliv bude pozitivně působit na růst oboru i nadále. Většina profesionálních 
dodavatelů vnímá segment gastronomie jako významnou příležitost k růstu. Pro 
dosažení úspěchu je nezbytné mít k dispozici příslušné znalosti.  
Zcela klíčovým předpokladem úspěchu každé firmy, která se na trhu pohybuje, je jasná a 
kvalitní marketingová strategie a v rámci její implementace pak kvalitní marketingová 
rozhodnutí.  
Jako technika všeobecně, i gastronomická technologie podléhá evolučním změnám. 
Evoluce způsobuje, že přežívá jen ten, kdo se umí nejlépe přizpůsobit prostředí. Vítězí 
jednoduchost a dokonalost. [14] 
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1. Cíl 
 
Cílem této práce je vypracovat na základě provedených analýz návrhy doporučení 
vedoucí ke zlepšení situace podniku S&K KONTAKT spol. s r.o. Zpracované analýzy by 
měly odhalit konkrétní nedostatky a potenciální rizika společnosti. Dále by měla odhalit 
silné stánky společnosti, které by měly napomoci v dalším rozhodování. Analýzy budou 
provedeny za období roku 2005 – 2008. 
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2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
 
2.1. SLEPTE analýza 
 
SLEPTE analýza se používá jako prostředek pro analýzu změn okolí. Tato analýza 
zkoumá: 
• Sociální faktory (zaměstnanost, počet obyvatel) 
• Legislativa (lidské zdroje, životní prostředí) 
• Ekonomika (příjmy obyvatelstva, tendence ekonomiky) 
• Politické faktory 
• Technologické faktory. 
• Ekologické faktory 
V rámci této analýzy nebude brán zřetel pouze na současnost, ale také na to, jak se okolí 
bude nebo by mohlo vyvíjet v budoucnu. Cílem SLEPTE analýzy je odhad jak velký 
dopad budou mít vnější vlivy a faktory na rozvoj a samotnou existenci podniku. 
 
Sociální faktory 
Sociální faktory (neboli rozbor společenských trendů) mohou významným způsobem 
ovlivňovat jak poptávku po zboží a službách, tak i nabídku. Je důležité věnovat 
pozornost smýšlení obyvatelstva. Životní styl, věková struktura, vzdělanost, 
zaměstnanost a migrace pracovní síly, životní úroveň, hodnoty a postoje obyvatelstva, 
jejich preference, příjmy a výdaje. Každý tento faktor hraje významnou roli pro 
vytváření tržního prostředí.  
 
Legislativní faktory 
Právní normy významným způsobem ovlivňují podnikatelské prostředí a samozřejmě i 
samo podnikání, zejména pak jeho budoucnost. Např.: 
• Zákoník práce 
• Obchodní právo  
• Zákon na ochranu spotřebitele 
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• Daňové zákony 
• Normy Evropské unie 
Legislativa podléhá neustálým změnám, proto by podnikatelé měli této oblasti věnovat 
velkou pozornost. 
 
Ekonomické faktory 
Hospodářská situace země a její dynamika výrazně ovlivňuje podniky a zejména pak 
jeho vrcholové vedení při rozhodování. Jejich existence podléhá tomu, v jakém 
hospodářském cyklu se ekonomika nachází, jak vysoká je míra nezaměstnanosti a 
inflace, která udává směr cenám výrobních faktorů a tím ovlivňuje poptávku. Dalším 
významným faktorem je také výše úrokové sazby, vývoj na kapitálových trzích, daňové 
zatížení a celková hospodářská politika státu. 
 
Politické faktory [17] 
1. Hodnocení politické stability jako např.: 
 
• forma a stabilita vlády 
 
• klíčové orgány a úřady 
 
• existence a vliv politických osobností 
 
• politická strana u moci 
 
2. Politicko-ekonomické faktory jako např.: 
 
• postoj vůči privátním a zahraničním investicím 
 
• vztah ke státnímu průmyslu 
 
• postoj vůči privátnímu sektoru       
 
3. Hodnocení externích vztahu jako např.: 
 
• zahraniční konflikty 
 
• regionální nestabilita 
 
4. Politický vliv různých skupin 
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Politické faktory jdou ruku v ruce s legislativními. Politicko-právní prostředí vytváří 
hlavně vláda svým působením např. v  podobě navrhování zákonů. Avšak vliv přichází i 
z okolního světa. Vstupem do Evropské unie bylo nutné přijmout různá omezení a 
směrnice, kterými se podniky musejí řídit.  
 
Technologické faktory 
Technologie výrazně zasahuje do života lidí i organizací. Svým vývojem ovlivňuje 
například kvalitu a rychlost výroby, nebo náklady na ni vynaložené. Rychlejší a 
efektivnější komunikace se zákazníky nebo vyšší produktivita práce. To vše nutí 
společnosti stále více investovat do výzkumu a vývoje, a to je v budoucnu činí 
konkurenceschopnějšími. V tomto směru musejí podniky neustále sledovat přicházející 
změny v oboru a tím podniku zajistit dlouhodobou existenci. 
 
Ekologické faktory 
Zvláště v poslední době je čím dál více dbáno na životní prostředí. Je vyvíjen stále větší 
tlak jak ze strany státu tak ze strany Evropské unie na její ochranu. To s sebou přináší i 
nepříznivou stránku v podobě vyššího zatížení podniků ve snaze dodržování celé řady 
zákonů a vyhlášek. Na straně druhé je používání ekologických materiálů minimálně 
zatěžující přírodu a šetrných výrobních postupů velmi dobře vnímáno zákazníky i 
potencionálními investory. 
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2.2. SWOT analýza 
 
Jejím prostřednictvím je možné vyhodnotit fungování firmy. Najít problémy nebo nové 
možnosti rozvoje. Vzájemným působení faktorů silných a slabých stránek na jedné 
straně a příležitosti s nebezpečím na druhé straně můžeme získat informace, které 
hodnotí a vystihují úroveň jejich vzájemného střetu. 
 
Vnitřní analýza neboli silné a slabé stránky hodnotí vnitřní situaci podniku a jejím 
prostřednictvím dokážeme stanovit příležitosti podniku. Silnými stránkami rozumíme 
veškeré konkurenční a komparativní výhody. Slabými pak faktory, které tyto silné 
stránky ohrožují nebo omezují. [2] 
SILNÉ STRÁNKY: 
• Vyspělá technologie 
• Dobré finanční vztahy 
• Vlastní patenty 
• Značka firmy  
• Kladné reference u odběratelů 
• Vyspělý tým manažerů 
• Inovativní přístup 
• Vhodná organizační struktura 
 
SLABÉ STRÁNKY: 
• Nedostatečná propagace 
• Vysoká fluktuace zaměstnanců 
• Nízká produktivita práce 
• Vysoká cena některých výrobků 
• Zastaralá technologie a výrobní postupy 
• Nedostatek potřebných zdrojů 
• Velké finanční zatížení 
• Nejasný strategický záměr 
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• Nevyužité kapacity 
• Nevhodná pozice podniku s ohledem na distribuci 
 
Vnější analýza neboli příležitosti a hrozby je pak analýza vnějšího prostředí. Zde je 
podstatné brát v úvahu některé faktory jako politické a ekonomické změny, změny 
zákonů, vztah k ostatním podnikům, sociální změny, demografické změny.[2] 
 
 
PŘÍLEŽITOSTI: 
• Uvedení nových technologií 
• Změny v zákonech 
• Rychlý růst trhu 
• Vstup na nové trhy 
• Rostoucí počet obyvatel 
• Rozšíření nabídky zboží 
 
HROZBY: 
• Vstup silného konkurenta na trh 
• Pokles zákazníků 
• Legislativní změny 
• Růst prodeje substitutů 
• Pomalý růst trhu 
• Změna potřeb a vkusu zákazníků 
• Inflace a růst cen vstupů 
 
Vypracováním analýzy SWOT a vzájemného porovnání vnitřního a vnějšího prostředí 
můžeme vyhodnotit základní typy strategií: 
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Vnitřní faktory 
  Silné stránky Slabé stránky 
Příležitosti Strategie SO            maxi-
maxi 
Strategie WO           mini-
maxi 
Vn
ě
jší
 
fa
kt
o
ry
 
Hrozby Strategie ST             maxi-
mini 
Strategie WT            mini-
maxi 
Tabulka č.1 Matice SWOT analýzy 
 
• Strategie SO – tato strategie využívá silných stránek na získání výhod z vnějšího 
prostředí. Každý podnik by měl usilovat o také postavení. 
• Strategie ST – snaha o snížená negativních dopadů a hrozeb na podnik s 
využitím jeho silných stránek. 
• Strategie WO – zaměřuje se na překonání vlastních slabin podniku a zároveň 
snaha o využití výhod z příležitostí. 
• Strategie WT – jde spíše o obranou strategii. Podnik se snaží o minimalizaci 
svých slabých stránek a zároveň čelit hrozbám. 
 
Účelem SWOT analýzy je zaměření se na ty slabé a silné stránky, hrozby a příležitosti 
podniku, které mají strategický význam pro něj samotný. Je logické, že některé silné 
stánky hrají důležitější roli, protože při realizaci efektivní strategie jsou rozhodující. 
Stejně tak jako některé slabé stránky mohou  být pro podnik zničující, zatímco jiné 
menší můžeme relativně snadno eliminovat. Vyhodnotit závěry a vhodně je aplikovat na 
konkrétní podnik je proto velmi důležité. [2] 
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2.3. Porterův pětifaktorový model 
 
Porterův model konkurenčního prostředí přestavuje skupinu firem, které nabízejí stejné 
nebo vzájemně zastupitelné produkty. Je to taková skupina firem, jejichž produkty mají 
takové množství stejných vlastností, že se ucházejí o stejné zákazníky. Odvětvím 
rozumíme skupinu výrobců, dovozců a uživatelů stejných nebo odlišných služeb a 
výrobků. [12] 
Porter definoval hlavní síly odvětví určující chování spotřebitelů. Je to tzv. Porterův 
model pěti sil. 
 
 
 
Obrázek č. 1 – Porterův pětifaktorový model 
 
 
DODAVATELÉ 
Vyjednávací 
vliv 
dodavatelů 
 
SUBSTITUTY 
Hrozba 
substitučních 
výrobků nebo 
služeb 
 
ODBĚRATEL
É 
Vyjednávací 
vliv 
odběratelů 
 
Potencionáln
í 
nově 
vstupující 
 
Konkurenti 
v odvětví 
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Nová konkurence v odvětví  
Nové firmy vstupující na trh mají snahu získat podíl na trhu. Vstup nových firem závisí 
na barierách vstupu na trh společně s reakcí již stávajících firem. To může vést k nárůstu 
nákladů nebo ke snížení cen. Podle Portera hrozba vstupu nových firem na stávající trhy 
je ovlivněna: [11] 
• Úspory z rozsahu – mohou odradit nové firmy, které si nebudou dovolit dostačující 
rozsah výroby. Taková společnost by byla ve značné cenové nevýhodě. Naopak 
velkým rozsahem výroby riskují negativní reakci již existujících firem na trhu. 
• Diferenciace produktu – každý výrobce se snaží přijít na trh s takovým výrobkem, 
který se liší od konkurence. Firmy, které již dlouhodobě působí na trhu mají své 
věrné zákazníky. Diferenciace je překážka vstupu, protože nutí nové firmy, aby 
vynakládaly velké finanční obnosy na přilákání těchto zákazníků. 
• Kapitálová náročnost – tento faktor představuje nutnost vlastnit dostatečně velké 
kapitálové zdroje. Ty jsou potřebné pro investování do počáteční reklamy a tím 
upoutání pozornosti zákazníků. Nutné je financovat i počáteční ztráty nebo 
výzkum a vývoj. 
• Přístup k distribučním kanálům – Distribuční kanále je tzv. cesta ke klientovi. 
Nové firmy si musejí zabezpečit vlastní distribuci produkce. Někdy je to velmi 
obtížné, protože distribuční kanály pro některé produkty jsou velmi omezené, a to 
vstup do odvětví ještě více stěžuje. 
• Vládní politika – svými zásahy může vstup do odvětví radikálně zkomplikovat. 
Vláda může využít takových nástrojů, jako je udělování licencí nebo regulační 
opatření. 
 
Soupeření mezi stávajícími konkurenty 
Každý prodejce jde za vidinou velkého zisku, proto se snaží být nejprodávanější a získat  
výhodné postavení na trhu. K tomu jsou používány metody jako reklamní kampaň, 
cenová konkurence, kvalitní zákaznický servis. Získání výhodnějšího postavení je 
možné jen na úkor konkurenční firmy. 
Důsledkem tohoto soupeření jsou vzájemně propojené faktory. Např.: 
• Pomalý růst odvětví  
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• Vysoké strategické záměry 
• Vysoké skladovací nebo fixní náklady 
• Početná konkurence 
• Vysoké strategické záměry 
• Vysoké výstupní překážky  [11] 
 
Vyjednávací síla dodavatelů 
Bez dodávek se nelze obejít.  Síla dodavatelů je velká, protože mohou zvýšit ceny. 
Pokud na to podniky nepřistoupí musejí přijmout nižší kvalitu. Síla dodavatelů je závislá 
na řadě faktorech: 
• Produkt nabízený dodavatelem je důležitým vstupem pro podnikání 
• Nabídku ovládá několik málo společností a je velmi koncentrovaná 
• Odvětví není důležitým zákazníkem dodavatelské skupiny 
• Nabídka nemusí čelit substitutům daného odvětví 
• Skupina dodavatelů přestavuje nebezpečí perspektivní integrace do odvětví 
odběratelů  
• Skupina dodavatelů má diferencovanou produkci nebo vytvořila přechodné 
náklady [11] 
 
Vyjednávací vliv odběratelů 
Ten se zakládá v prvé řadě na jejich smluvní síle. Odběratelé tlačí ceny dolů, jejich síla 
také závisí na mnoha faktorech. Např.: když odběratelé nakupují ve velkém, produkty 
které kupují jsou podstatnou součástí odběratelových nákladů., konkurenční prostředí je 
složeno  z mnoha malých podniků, pokud si odběratelé mohou své vstupy vyrábět samy, 
nebo pokud jim nehrozí velké přechodné náklady. [11] 
Volbu vhodné skupiny odběratelů by podnik neměl podceňovat. Takové rozhodnutí má 
pro firmu zásadní význam. 
 
Hrozba substitutů 
Substituty jsou výrobky nebo služby, které splňují stejnou funkci a vyhovuje stejným 
potřebám jako produkty v daném odvětví. Rozhodující je jejich kvalita, dostupnost, 
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četnost a hlavně cena. Substituty stanovují cenové stropy a tím omezují výnosnost v 
odvětví. Podniky, jejichž produkty nemají mnoho substitutů, si mohou dovolit zvýšit 
ceny a tím i dosáhnout vyššího zisku.  
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2.4. Quick test 
 
Rychlý test tzv. Quick test je model, který umožňuje rychlé posouzení finanční situace 
firmy. Jeho autorem je P. Kralicek.  
Rychlý test pracuje se čtyřmi základními poměrovými ukazateli: 
Koeficient samofinancování: 
Vlastní kapitál 
 Aktiva celkem  
Zkoumá zadluženost podniku. Koeficient vypovídá o schopnosti firmy pokrýt své 
potřeby vlastními zdroji. Velký podíl vlastních zdrojů však může být i na úkor rentability 
vlastního kapitálu. Proto takové financování ve velkém není efektivní a firma by měla 
sáhnout i cizím zdroji. 
 
Doba splácení dluhu – vyjadřuje dobu splácení závazků.  
Cizí zdroje – finanční majetek 
Provozní Cash Flow 
 
Rentabilita tržeb 
Cash Flow 
Tržby 
 
Rentabilita celkového kapitálu  
Hospodářský výsledek po zdanění 
Celková aktiva 
 
První dva ukazatele hodnotí finanční stabilitu podniku, zatím co rentabilita tržeb a 
rentabilita celkového kapitálu hodnotí situaci výnosovou. Výsledek každého ukazatele se 
ohodnotí známkou. Výstupem tohoto testu je pak výsledná známka, která se určí 
aritmetickým průměrem známek získaných za jednotlivé uvedené ukazatele. Za dobrý 
výsledek se považuje známka nižší než 3. Známka pohybující se nad touto hodnotou 
poukazuje na finanční problémy podniku. 
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Tabulka č.5 – Quick test  
  Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapirálocá síla (%) Zadlužení (roky) Rentabilita tržeb  (%) Rentabilita CK  (%) 
Vzorec Vlastní kapitál Cizí zdroje – FM Provozní CF Zisk před zd.+nákl.úr.
  
Aktiva Provozní CF Tržby Aktiva 
Známka hodnocení         
1 výborný > 30% < 3 roky > 10% > 15% 
2 velmi dobrý > 20% < 5 let > 8% > 12% 
3 průměrný > 10% < 12 let > 5% > 8% 
4 špatný < 10% > 12 let < 5% < 8% 
5 ohrožení insolvencí --- > 30 let --- --- 
Zdroj [8] 
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3. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU 
 
3.1. Analýza vybrané společnosti 
 
Obchodní firma: S&K KONTAKT spol. s r. o. 
Právní forma: společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání 
o koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje a 
prodej realizační činnosti v oblasti reklamy, 
propagace a výstavnictví 
o odbytová, nákupní a zásobovací činnost, 
poradenské služby v oblasti marketingu a 
propagace 
o komplexní servisní služby pro zboží, nacházející se 
v nákupním a prodejním programu  
S&K KONTAKT spol. s r.o., zprostředkovatelská a 
obstaravatelská činnost, pronájem strojů, přístrojů a 
zařízení 
o zprostředkovatelská činnost v oblasti obchodu 
o poskytování software 
o výroba, instalace a opravy elektronických zařízení 
o marketingové služby 
o montáž a opravy plynových zařízení [9] 
 
 
V České  a Slovenské republice působí S&K KONTAKT  prostřednictvím svých 
poboček vybudovaných v bývalých krajských regionech. Na těchto pobočkách si 
zákazníci mohou zboží prohlédnout i zakoupit. Také díky servisu firma poskytuje 
správnou a rychlou  službu každému zákazníkovi v regionu, stejně jako 
celorepublikovému nebo nadnárodnímu řetězci. 
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Kvalita je pro společnost prioritní. Jak v sortimentu, tak v oblasti služeb. Zákazníkům  
nabízí produkty v nejvyšší kvalitě od významných světových i českých výrobců, ale 
zároveň rozšiřuje produktovou základnu i o výrobky střední třídy s vyhovujícím  
poměrem kvality, ceny a výkonu. [14] 
 
3.1.1. Historie společnosti 
 
Společnost S&K KONTAKT spol. s r.o. se sídlem v Praze byla založena v roce 1992 a 
její činnost se zaměřila na prodej etiketovacích kleští a cenových etiket. Velmi brzy po 
založení společnost začala rozšiřovat sortiment nabízeného zboží: 
• Váhy 
• Pokladny 
• Chladící a mrazící technika 
• Značení zboží 
• Nářezové stroje 
  
Po úspěšném vykročení na trh a s přibývajícím počtem klientů se vedení společnosti 
rozhodlo investovat do rozvoje organizační a prodejní struktury společnosti. Zřídily se 
pobočky v Praze, Českých Budějovicích, Plzni, Pardubicích, Otravě a Brně.  
V roce 1994 společnost dále rozšířila své zaměření a odbytové struktury společnosti 
s cílem poskytnout zákazníkovi komplexní službu při zařizování prodejny nebo při její 
obnově. 
Na přelomu roku 1996-1997 společnost opět upřesnila obchodní strategie. Orientovala 
se i na nepotravinářské obchody kde je požadována originalita designového řešení jako 
např. oděvy. Dále založila obchodní skupinu zaměřenou na komunikaci s velkými 
potravinářskými řetězci (Globus, Tesco, Ahold...) 
V roce 2008 firma založila nové oddělení stolárna. Tím rozšířila svoji působnost, 
zabývá se nejen výrobou a realizací, ale i samotnými návrhy od kancelářského nábytku 
po prodejní pulty a regály. [14] 
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3.1.2. Současný stav společnosti S&K KONTAKT 
 
Z celkového hlediska se společnosti S&K KONTAKT spol. s r.o. daří dobře, avšak z 
uvedených analýz je zřejmé určitý úpadek, a to zvláště v posledním roce. Je to citelné 
znát i v reálném životě firmy. Tento pokles je částečně zapříčiněn rozsáhlými 
investicemi s dlouhou dobou splatnosti, které firma v posledních letech realizovala. 
Snažila se o celkový rozvoj společnosti. Vzhledem k velkému vytížení byla firma 
nucena pronajmout si další skladové prostory. Otevřela novou divizi, nabrala novou 
pracovní sílu, nakoupila nové vozy. To vše je spojeno s velkými výdaji. 
Dále je tento stav do určité míry zapříčiněn příchodem finanční krize. V současné době 
se společnost nachází ve stavu, ve kterém tzv. šetří kde se dá. Stav zaměstnanců byl 
snížen o 18%, byly zrušeny veškeré zaměstnanecké benefity a investiční nákupy byly 
pozastaveny. A protože největší nákladovou položkou jsou platy, i ty se postupně snižují. 
Proto, aby firma mohla úspěšně fungovat je zapotřebí dobré řízení firmy. Ovšem v této 
oblasti se vyskytují určité nedostatky především v komunikaci. Management podniku v 
některých případech není schopen přesně definovat své cíle a myšlenky. Dochází tak k 
tzv. informačním šumům a k problémům z nich plynoucích. 
Dalším nepříznivým jevem je vysoká fluktuace zaměstnanců. S tím jsou spojené i 
vedlejší náklady. Jedná se zejména o obchodní zástupce, kteří mají dlouhodobější špatné 
výsledky. Důvodem je v převážné většině nízká mzda, která je tvořena z pevné a 
variabilní složky. U obchodních zástupců společnosti je dále tvořena z provizí 
stanovených procentem, které jsou závislé na prodaném zboží. Tyto provize tvoří 
největší složku mzdy. Obchodní zástupci jsou tímto motivováni k vyšším pracovním 
výkonům. 
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Struktura společnosti 
 
 
Společnost S&K KONTAKT je součástí skupiny firem S&K. [14] 
 
S&K GROUP 
• S&K MOTION 
• S&K TOOLS 
• S&K KONTAKT 
• S&K LABEL 
• S&K PUBLIC 
• MONECO 
 
Společnost S&K KONTAKT spol. s r.o. Má 74 zaměstnanců, z toho jednu osobu v řídící 
funkci. Statutární orgán společnosti tvoří dva jednatelé, kteří jednají samostatně. 
Detailní organizační struktura firmy (viz.příloha 1.) 
 
 
Konkurence 
Společnost S&K KONTAKT spol. s r.o. se nachází z obchodního hlediska 
v nepříznivém prostředí. Do České republiky s příchodem mezinárodních obchodních 
řetězců byla přivedena celosvětová konkurence. Proto se firma zaměřila zejména na 
kvalitu poskytovaných výrobků a služeb. Společnost díky tomu spolupracuje nejen 
s malými a středními obchodníky, ale i s velkými obchodními řetězci. [16] 
 
Společnost zjišťuje informace o konkurenci od svých obchodních zástupců, kteří je 
získaly ze svých návštěv u zákazníků. Každý obchodní zástupce za region, ve kterém 
působí, aktivně zjišťuje informace o konkurenci – jejich ceny, sortiment a aktivity. Dále 
vyhledává odborné akce a příležitosti. Firma každý měsíc analyzuje aktuální cenové 
nabídky konkurentů z webových stránek, katalogů a z veletrhů. 
 
 
 25 
Řízení společnosti 
Jak jsem již zmínila, společnost má v řídící funkci jednu osobu, pod kterou spadají 
jednotlivá oddělení. Plánování zde probíhá v horizontu jednoho až dvou let. Avšak 
největší pozornost je věnována krátkodobému plánování (čtvrtletní). Pro toto krátké 
období je počet zakázek předem odhadnut. Toto plánování probíhá zejména na 
operativní úrovni. 
Cílem společnosti je samozřejmě navyšování zisku. Tato vize je naplňována hlavně 
snahou o získání maximálního počtu zakázek. Sledováním tohoto cíle však může 
docházet k negativnímu efektu, a tím je snížení kvality nabízených produktů. Tento 
problém se společnost alespoň částečně snažila řešit pružným nabíráním nových 
zaměstnanců. Částečně proto, že i když společnost věnuje velkou pozornost výběru a 
zaškolování zaměstnanců, dochází k vysoké fluktuaci.  A to se také projevuje na 
zmíněné kvalitě. 
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3.2. SLEPTE analýza 
 
Sociální faktory 
Důležitým sociálním faktorem sledovaným nejen podniky je bezesporu nezaměstnanost. 
Oproti roku 2007 a začátku roku 2008 se míra nezaměstnanosti zvyšuje. Děje se tak díky 
finanční krizi, která zasáhla celý svět.  
 
Tabulka č.2 – obecná míra nezaměstnanosti v letech 2004 - 2009 
rok 2004 2005 2006 2007 2008 2009-1.čtvrtletí 
Mína nezaměstnanosti v % 8,3 7,9 7,1 5,3 4,4 5,8 
Zdroj [5] 
 
Dopady této krize jsou všemi sledovány a tvrdě zasáhl cestovní i gastronomický 
průmysl. Klienti společnosti S&K KONTAKT zaznamenávají změny ve zvyklostech 
svých hostů, mění se jejich složení, ale nejvíce je postihuje jejich odliv. To se 
samozřejmě odráží i na počtu propuštěných lidí a odřeknutých zakázek. 
Příznivý ekonomický růst v předcházejících letech způsoboval nedostatek kvalifikované 
pracovní síly. Aktuálně je ale trend opačný a v tomto směru finanční krize přinesla nové 
možnosti. Dochází k inovaci zavedených postupů a k hledání nových cest jak tuto situaci 
zvládnout. A právě jedním z pozitivních efektů je mnoho talentovaných lidí, kteří se 
nyní objevili na trhu práce. 
 
Dalším faktorem je životní úroveň. Její růst představuje pro rozvoj gastronomického 
průmyslu zásadní pozitivní stimul. Tento aspekt ekonomického rozvoje se projevuje 
zvyšující se spotřebou obyvatelstva. Lidé si rádi zaplatí i za vyšší kvalitu. Průměrná 
měsíční hrubá mzda doposud rostla, avšak můžeme předpokládat, že zvýšená 
nezaměstnanost její růst zpomalí: 
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Tabulka č.3 – průměrná hrubá měsíční mzda v letech 2003 - 2008 
rok 2003 2004 2005 2006 2007 2008 
mzda 16.917 18.041 18.992 20.219 21.694 23.542 
Zdroj [4] 
 
Životní úroveň a zvyšující se spotřeba je doprovázena i zvyšováním všeobecné 
zadluženosti. Podniky více dluží svým dodavatelů než bankám. To může znamenat jak 
pro sledovaný podnik, tak pro podniky všeobecně omezování produkce, protože již 
zadlužení odběratelé obtížně získávají další finanční prostředky pro nové nákupy. 
 
Legislativní faktory  
Vývoj legislativy je faktor, který každá společnost v ČR i ve světě musí neustále 
sledovat. Týká se to nejen nově vznikajících zákonů, ale i změn v podobě novel již 
existujících zákonů. Právní normy, které zasahují do určitých činností sledovaného 
podniku, můžeme rozčlenit do skupin. Zaprvé to jsou právní normy, které se vztahují na 
všechny podnikatelské subjekty. 
 
Obecné právní předpisy: 
• Zákon č. 513/1991 Sb. obchodní zákoník 
• Zákon č. 586/1992 Sb. o daních z příjmů 
• Zákon č. 235/2004 Sb. o dani z přidané hodnoty 
• Zákon č. 262/2006 Sb. zákoník práce 
• Zákon č. 338/1992 Sb. o dani z nemovitosti 
• Zákon č. 187/2006 Sb. o nemocenském pojištění 
• Zákon č. 589/1992 Sb. o pojistném na sociální zabezpečení a příspěvku na státní 
politiku zaměstnanosti 
• Zákon č. 1/1992 Sb. o mzdě, odměně za pracovní pohotovost a o průměrném 
výdělku 
• Zákon č. 309/2006 Sb. o zajištění dalších podmínek bezpečnosti a ochrany zdraví 
při práci 
• Zákon č. 526/1990 Sb. o cenách 
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• Zákon č. 634/1992 Sb. o ochraně spotřebitele 
• Zákon č. 100/2001 Sb. o posuzování vlivů na životní prostředí 
 
První velkou změnou je novela zákona o nemocenském pojištění, která vstupuje v 
platnost od 1. ledna 2009. Nadále se jíž nebudou rozlišovat malé a velké organizace, kde 
určující byl počet zaměstnanců. Hlavní změnu, kterou pocítí zaměstnavatelé, 
zaznamenává zabezpečení zaměstnance v době pracovní neschopnosti. Ti totiž nově 
budou platit náhradu mzdy od 4. do 14. dne pracovní neschopnosti. Zaměstnavatel má 
také možnost po tuto dobu své zaměstnance kontrolovat. Tato novela se setkala s 
negativním ohlasem jak od zaměstnanců, tak od zaměstnavatelů, pro které to znamená i 
velkou administrativní zátěž. 
 
Praktický význam pro sledovanou firmu má novela zákona o daních z příjmů. Týká se to 
změny sazby daně z příjmů právnických osob, která se snižuje z 21% na 20%. Cílem 
reformy je podpora podnikání v České republice a zatraktivnění ČR pro investory 
přicházejících ze zahraničí. Společnost S&K KONTAKT může ušetřené finanční 
prostředky, které by musela odvést státu, investovat do rozvoje podniku. 
 
Podnik musí sledovat i další právní normy, které se týkají přímo gastronomického 
průmyslu: 
 
• Zákon č. 110/1997 Sb. o potravinách a tabákových výrobcích a o změně a 
doplnění některých souvisejících zákonů. 
• Zákon č. 113/2005 Sb. o způsobu označování potravin a tabákových výrobků 
• Zákon č. 147/1998 Sb. o způsobu stanovení kritických bodů v technologii 
výroby 
• Zákon č. 38/2001 Sb. o hygienických požadavcích na výrobky určených pro 
styk s potravinami  a pokrmy 
• Nařízení EP a Rady č. 1935/2004, o materiálech a předmětech určených pro 
styk s potravinami 
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Faktory ekonomické 
Stav v jakém se ekonomika nachází charakterizuje hospodářský růst. Česká ekonomika 
se ještě do nedávné doby nacházela v růstové fázi hospodářského cyklu.  
  
Pokles HDP bezesporu způsobuje ekonomická krize, která vzešla v USA a zasáhla již 
celý svět, který se nachází v recesi. Vývoj HDP ovlivňuje zahraniční obchod, spotřeba 
domácností a tvorba hrubého kapitálu. Ekonomika České republiky je velmi citlivá na 
vývoj ekonomiky ostatních zemí, hlavně pak Německa a ostatních svých sousedů. 
Hospodářský útlum těchto zemí pak velmi negativně ovlivní i ČR. 
 
Inflace je dalším významným ukazatelem národního hospodářství. Její nízká hodnota je 
pro podnikatele pozitivním signálem. Stabilní inflační prostředí v ekonomice podporuje 
podnikatelské a investiční aktivity. Avšak současnou českou ekonomiku postihuje vyšší 
míra inflace, než tomu bylo v minulosti: 
 
Tabulka č.4 – Inflace 2004 - 2009 
rok 2004 2005 2006 2007 2008 
Inflace v % 2,8 1,9 2,5 2,8 6,3 
Zdroj [3] 
 
Vysoká míra inflace je nežádoucí pro ekonomiku jakékoli země. Proto se ji vláda nebo 
Česká národní banka snaží udržovat na co nejnižší míře. Vyšší hodnotu inflace 
způsobuje řada faktorů. Nejintenzivněji bude působit krize. 
Dalším negativním efektem, zapříčiněný finanční krizí, jsou zvyšující se úrokové sazby. 
Je to nepříznivý stav pro podnikatele i pro sledovanou firmu. Úvěry se totiž stávají 
dražší a jsou stále více nedostupnějšími zdroji financování, protože banky jsou 
opatrnější a žádají více záruk. To je pro podniky velmi nepříjemná situace, protože 
vlivem krize se jim ztěžuje přístup k finančním prostředkům. 
 
Faktory politické 
Politické změny v podobě předčasných voleb s sebou přinášejí negativní vliv na 
podnikatele, a to v podobě nedokončených reforem. Pro ekonomiku jsou klíčové 
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hospodářské reformy např. zdravotnictví, reformy sociálního systému, nebo nejasná 
situace kolem zavedení eura. Tyto reformy postrádají na účinku, pokud nemají 
dlouhodobější platnost. V etapě krize soupeří dva vyhraněné trendy -  pravý prosazující 
volný trh, směruje podpory směrem k firmám, levá orientace upřednostňuje 
keynesiánský postoj  
 
Technologické faktory 
Velký pokrok zaznamenává především komunikace a informační technologie. Tento 
vývoj ovlivňuje firmu hlavně v oblasti komunikace se zákazníky, s obchodními partnery, 
v distribuci a používaných materiálech. 
Tento faktor je pro firmu nepostradatelný, zejména proto, že výpočetní techniku lidé 
využívají ke své práci. Vývoj technologie posouvá možnosti firmy stále dopředu. Netýká 
se to jen hardwaru a softwaru, ale objevují se i nové nástroje, kterými se zjednodušuje 
práce montážníků pro kompletaci firmou nabízeného zboží, nebo práce stolařů. Tím se 
posouvá jejich práce o úroveň výš. 
 
Faktory ekologické 
Ekologie a politika ochrany životního prostředí v poslední době zvyšují svůj vliv na 
podnikatele. Zvyšují se nároky na recyklovatelnost nebo na úsporu energií. Směr 
společnosti z velké míry určují zákazníci a koneční spotřebitelé. Právě ti mají stále větší 
důraz na používání přírodních materiálů, na způsob zpracování potravin a jejich kvalitu. 
Z trendů a životního stylu obyvatelstva je zřejmé, že kladou více důraz na zdraví a 
biopotraviny. Tomu se snaží přizpůsobit i celý gastronomický průmysl, od výroby, přes 
zpracování až po konečnou přípravu.  
Společnost S&K KONTAKT není významným znečišťovatelem životního prostředí.  
Avšak věnuje pozornost vlivu svých produktů na okolní prostředí. K znečišťování může 
docházet pouze formou úpravy zboží, a to v podobě postřiků, laků a povrchových úprav. 
Dopady takových činností se firma snaží maximálně zmírňovat. Ekologická likvidace 
vadných kusů zboží, jako jsou např. mrazící boxy, je samozřejmostí 
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3.3. SWOT analýza 
 
Silné a slabé stánky společnosti S&K KONTAKT lze získat na základě analýzy 
vnitřního prostředí. Analýzou vnějšího prostředí je možné vyhodnotit příležitosti a 
hrozby, které společnost ovlivňují. Výstupem shrnutí těchto faktorů je SWOT matice, 
kde jsou naznačeny dílčí strategie. Tyto strategie vyplývají ze sloučení klíčových oblastí 
vnějšího a vnitřního prostředí a představují doporučení, kterými by se společnost měla 
řídit. 
Na základě dosavadní zkušenosti získaných během práce ve společnosti, jsem vytipovala 
její silné a slabé stránky. 
 
Silné stránky 
• Široký sortiment produktů 
Dodávky zboží v oblasti technického vybavení prodejen a gastronomických 
zařízení zahrnují velmi široký sortiment zboží 
• Vhodná organizační struktura 
• Osobní vazby na dodavatele 
• Orientace na zákazníka 
Prodej výrobků se uskutečňuje prostřednictvím obchodních zástupců společnosti, 
kteří tvoří nejpočetnější oddělení. Tito obchodní zástupci mají osobní vazby na 
zákazníka o kterého se v průběhu realizace zakázky starají. Tato strategie buduje i 
dobré jméno firmy. Z toho vyplívá i další bod: 
• Kladné reference u odběratelů 
• Poskytování kvalitních výrobků i služeb 
• Servisní služba 
V rámci péče o zákazníka firma nabízí  rozsáhlé záruční i pozáruční servisní 
služby 
• Dlouhodobé zakázky 
• Pobočky po území ČR 
Důležitým faktorem je dostupnost. Všechny pobočky se nacházejí poblíž centra 
daných měst. Brněnská pobočka, kde se nachází i hlavní fakturační sídlo, díky své 
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vytíženosti musela zřídit další skladové prostory.  
• Logistika 
Firma využívá několik stálých externích dopravců. Z menší části dopravu zajišťuje 
i firma vlastními prostředky. Klade velký důraz na včasné a rychlé dodání k 
zákazníkovi bez zbytečného zdržování. 
 
Slabé stránky 
• Nedostatečná propagace 
• Vysoká fluktuace zaměstnanců 
• S tímto negativním faktorem se firma potýká již dlouhodobě. Je to dáno vysokými 
požadavky na samostatnost a organizační schopnosti. 
• Chybějící smlouvy 
Firma bohužel trpí absencí smluv s některými odběrateli. Je to velkou slabou 
stránkou, protože tu neexistují záruky do budoucna na odběr zboží nebo služeb. Z 
toho plyne, že firma tímto jednáním může najednou přijít o pravidelné dodávky, 
které zajišťuje. Bohužel s tímto faktem má firma již zkušenosti. 
• Řízení firmy 
Řízení firmy vykazuje spoustu nedostatků. Týká se to hlavně nedostatečně 
delegovanou pravomocí na podřízené v době nepřítomnosti nadřízeného. Dochází 
ke komunikačním šumům mezi vedením společnosti a zaměstnanci. Tímto 
dochází k vysoké neefektivnosti práce. 
 
Příležitosti 
• Internetový prodej 
• Rozšíření nabízeného sortimentu zboží a služeb a uspokojit tak další potřeby 
odběratelů 
• Konkurenceschopné ceny 
• Rozvoj marketingových aktivit 
• Rostoucí požadavky na jakost a kvalitu 
• Neschopnost konkurence reagovat na změny na trhu 
• Zpřísnění ekologických norem 
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Hrozby 
• Slabá pozice na trhu 
• Objevení nového konkurenta na trhu 
• Růst inflace 
• Růst cen zdrojů 
• Vyšší daňové zatížení 
• Odběratelé – velké obchodní řetězce 
 Mezi odběratele firmy patří obchodní řetězce jako Ahold, Globus, Makro nebo 
Tesco. Negativní stránkou se stává závislost na těchto řetězcích jako velkých 
odběratelích. Čím vyšší je pak závislost, tím více je podnik ohrožen v případě 
ztráty obchodního partnera.  
• Nedostatek finančních zdrojů 
• Prodlužování lhůty splatnosti pohledávek 
• Odliv odběratelů 
 Vlivem ekonomické situace ve světě firma utrpěla značný odliv odběratelů. Ti se 
nepouštějí do nových investic. Udržují pouze provozuschopný stav. Zahraniční 
odběratelé stahují svůj kapitál domů. 
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3.4. Porterův pětifaktorový model 
 
Ohrožení ze strany nově vstupujících firem 
Úspory z rozsahu  
− současní podnikatelé v oboru gastro zařízení nabízejí velké množství různých 
produktů a tím nasazují laťku firmám, které nové vstupují do odvětví. Ty jsou 
nuceny vstoupit na trh s velmi širokým sortimentem zboží, aby tohoto 
nákladového zvýhodnění také dosáhly. Pokud se nová firma vydá druhou cestou a 
vstoupí na trh s malou produkcí nebo nižší cenou, bude výrazně cenově 
znevýhodněna. 
 
Diferenciace produktu  
− diferenciace na trhu s gastronomickými potřebami, technikou a zařízením je 
poměrně velká. Je zde nabízeno velké množství druhů a typů produktů, u 
některých i s možností konstrukčního provedení na míru zákazníkovi. Nově 
vstupující firma má možnost odlišit své zboží nebo výrobky jak designem, tak 
celkovým provedením a kvalitou. Tento faktor nepatří mezi hlavní bariéry vstupu 
na tento trh. Diferenciace nabízeného sortimentu v oblasti technického vybavení 
dle zákaznických skupin je pro firmy příležitostí. 
 
Kapitálová náročnost 
− patří všeobecně mezi velké bariéry vstupu do odvětví. Nová firma se musí 
připravit na nemalé výdaje na pokrytí např. počátečních ztrát, dále na reklamu a 
nové technologie. Pro nově vstupující firmu není lehké navázat kontakty s velkými 
řetězci, kteří mají zpravidla velmi agresivní obchodní politiku a již mají své stále 
obchodní partnery. 
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Přístup k distribučním kanálům 
− nově vstupující firma si musí zajistit distribuci svého zboží do maloobchodu, ale 
také hlavně do velkoobchodu. To z toho důvodu, že pouhý prodej do maloobchodu 
by pro firmu nebyl dostatečný a pravděpodobně by firmě nezajistil dostatečný 
odbyt. 
 
Nákladové znevýhodnění nezávislé na rozsahu  
− firmy dlouhodobě působící na trhu disponují potřebnými a nedocenitelnými 
zkušenostmi. Znalost a umění pohybovat se na daném trhu je pro nové firmy 
velkou překážkou. Zákazníci navíc upřednostňují firmy s dlouholetou tradicí. 
 
Soupeření mezi stávajícími konkurenty 
Na trhu s gastronomickým zařízením dříve podnikalo jen málo společností. Navíc byly 
orientovány pouze na prodej a nikoli na montáž nebo servis. Velký podíl na trhu 
zaujímalo jen málo velkých firem, které udržovaly vysoké ceny a zaměřovaly se větší 
zákazníky jako jsou například školy. 
Situace na trhu gastro zařízení však se však změnila. Dnes je na tomto trhu mnoho 
malých a středních firem, které svádějí tvrdý boj o zákazníka. Konkurence je velká. 
Proto zákazníka zaujme jen ta firma, která zajišťuje servis i montáž. Dnes jsou ceny i 
kvalita výrobků u všech konkurentů téměř srovnatelné. Zákazníka proto velmi ovlivňují 
doprovodné služby jako je rychlost servisních zásahů nebo doba záruky. [15] 
Konkurence vzniká také v řadách vlastních dodavatelů firmy S&K KONTAKT, jsou to 
výrobci, kteří se profilují jako komplexní dodavatelé s možností konečné realizace. 
Např.: 
• Vybavení prodejen – WANZL spol. s r.o., ITAB Schop Concept CZ a.s.,  
OZT – Obchodní zařízení Toužim a.s. 
• Chladírenství – LEDO F-M s.r.o., Mc Tree a.s. 
• Gastro vybavení – MASO-PROFI spol. s r.o., GASTROTECHNO Group s.r.o., 
NEZA Pelhřimov spol. s r.o. 
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Substituty 
Firma S&K KONTAKT spol. s r.o. se nemusí obávat ohrožení ze strany substitutů. Na 
trhu s gastro zařízením je velká diferenciace, avšak zastupitelnost téměř nulová. 
 
Vyjednávací vliv odběratelů 
Odběratele firmy S&K KONTAKT můžeme rozdělit na dvě skupiny. Tou první jsou stálí 
odběratelé, mezi které patří většinou velké obchodní řetězce, ale i restaurace 
maloobchodníci. Tito odběratelé disponují jistou vyjednávací sílou, protože o ně 
společnost nechce přijít. Tato vyjednávací síla také závisí na velikosti a hodnotě 
objednávky. Zvláště pak velké obchodní řetězce zneužívají svého postavení na trhu a v 
některých případech si téměř diktují. 
Druhou skupinu tvoří tzv. Jednorázoví odběratelé. Jedná se o jednorázové zakázky nebo 
prodej jednotlivých kusů zboží. Tato skupina nemá velkou vyjednávací sílu 
 
Společnost vymezila odběratele s největším podílem na realizovaném obratu [16] : 
• AHOLD 
• Globus 
• Jednota – Svaz Družstev 
• K+B Expert 
• Makro – Metro 
• M&S 
• Tesco 
 
Vyjednávací vliv dodavatelů 
Společnost S&K KONTAKT spol. s r.o. má v tuzemsku i v zahraničí mnoho několik 
velkých a mnoho menších dodavatelů. Pro jednotlivé oblasti dodávek zboží spolupracuje 
s těmito nejvýznamnějšími dodavateli: [16] 
• Nářezové stroje - BERKEL, OMAS Itali 
• Váhy - AVERY Weigh-Tronix, AVERY, BERKEL – UK 
• Pokladny - IBM ČR, Consulta ČR, PSC – SRN  
• Chladírenství - ARNEG Itálie, Oscar Tielle Itálie, ES SYSTEM Polsko 
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• Regály - OZT ČR, BSK METAL ČE 
• Značení zboží - K.D. Hermann SRN, WANZL ČR 
 
Na trhu s gastro zařízením, jak již bylo zmíněno, zavládá velká konkurence. A vzhledem 
k nízkým přestupním nákladům může firma S&K KONTAKT dodavatele, se kterým 
není spokojena, snadno nahradit. Při jejich výběru hraje velkou roli cena. Proto jejich 
vyjednávací síla není příliš velká. Avšak společnost dává přednost kvalitě a spolupráci s 
těmi nejlepšími. Zakládá si na dlouhodobé spolupráci a vybudovaným obchodním 
kontaktům. 
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3.5. Quick test 
 
Tabulka č. 6 – Quick test 2005 
2005 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapirálocá síla Zadlužení Rentabilita tržeb Rentabilita CK 
Vzorec 29 641 17 333 – 11 405 13 810 12 977 
  
54 618 13 810 158 437 60 087 
Výše ukazatele 69,42% 0,43 let 8,72% 21,60% 
známka 1 1 2 1 
známka 
fin./výn.situace 1 1,5 
Výsledná známka 1,25 
 
Tabulka č. 7 – Quick test 2006 
2006 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapirálocá síla Zadlužení Rentabilita tržeb Rentabilita CK 
Vzorec 30 793 11 648 – 7 756 5 824 1 888 + 6 
  
55 893 5 824 134 795 44 171 
Výše ukazatele 73,53% 0,67 let 4,32% 4,29% 
známka 1 1 4 4 
známka 
fin./výn.situace 1 4 
Výsledná známka 2,5 
 
Tabulka č. 8 – Quick test 2007 
2007 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapirálocá síla Zadlužení Rentabilita tržeb Rentabilita CK 
Vzorec 32 479 24 875 – 504 3 851 4 505 + 74 
  
44 171 3 851 158 398 55 893 
Výše ukazatele 55,09% 6,32 let 2,43% 8,19% 
známka 1 2 4 3 
známka 
fin./výn.situace 1,5 3,5 
Výsledná známka 2,5 
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Tabulka č. 9 – Quick test 2008 
2008 Finanční stabilita Výnosová situace 
  Kapirálocá síla Zadlužení Rentabilita tržeb Rentabilita CK 
Vzorec 41 714 24 952 - 1 599 -1 154 1 274 + 438 
  
60 087 -1 154 155 527 54 618 
Výše ukazatele 54,27% 20,24 let -0,74% 3,13% 
známka 1 4 5 4 
známka 
fin./výn.situace 2,5 4,5 
Výsledná známka 3,5 
 
 
Z rychlého testu je patrná velmi dobrá finanční stabilita firmy, která se po celé sledované 
období pohybuje v nadprůměrných hodnotách. Znepokojující je ovšem ukazatel doby 
splácení dluhu, který se v průběhu posledních dvou let výrazně zvyšoval. 
Naopak je tomu s výnosovou situací firmy. Její celková známka se téměř po celé období 
pohybuje nad průměrnou známkou 3. Je to zapříčiněno především rentabilitou tržeb, 
který v roce 2008 dosáhl dokonce nejhorší známky. 
Z níže uvedeného grafu můžeme sledovat vývoj jak finanční stability, tak výnosové 
situace. 
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Firma dosáhla celkového hodnocení menší než 3. To je velmi dobré, avšak k této 
známce nemá příliš daleko. Navíc stále zhoršující se výsledky ukazatelů a podprůměrný 
výsledek dosažený v roce 2008 je velmi znepokojujících a svědčí o finančních 
problémech. 
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4. Návrhy řešení 
Prostřednictvím vypracované SWOT analýzy jsem navrhla jednotlivé strategie, uvedení 
níže: 
 
Strategie S-O - tato strategie využívá silných stránek na získání výhod z vnějšího 
prostředí. 
 
• Internetový obchod 
Velkou nevýhodou internetových stránek firmy je internetový obchod, který doposud 
nezprovoznila. Zákazník je tímto stále odkázán na osobní nebo telefonický kontakt 
s obchodními zástupci či prodejnami na pobočkách. Ačkoli se vedení společnosti 
internetovému obchodu stále brání, zákazníci jej v dnešní době začínají považovat za 
standart. Proto by se tomuto trendu měla společnost S&K KONTAKT přizpůsobit a tím 
nové zákazníky přilákat. 
 
• Expanze na zahraniční trhy 
Firma S&K KONTAKT poskytuje komplexní řešení v oblasti dodávek gastro zařízení. 
Na tomto trhu působí dlouhodobě, vybudovala si zde silné místo a disponuje potřebnými 
zkušenostmi. O tom svědčí i dobré reference ze strany odběratelů. Dokáže velmi pružně 
přizpůsobit změnám na trhu i přáním jednotlivých zákazníků. Firma by měla využít 
těchto silných stránek a výhod k hlubšímu proniknutí na zahraniční trhy a zejména pak 
na Evropské. 
 
• Orientace na servisní činnost 
Servisní oddělení tvoří tým kvalifikovaných a profesionálních servisních techniků. Je to 
velká podpora pro celou společnost S&K KONTAKT. Firma se tak v době nepříznivé 
ekonomické situace může více zaměřit na činnost a rozšíření tohoto oddělení místo 
realizace nových zakázek, které jsou v této době riskantní. 
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• Zaměření na státní sektor 
Jak jsem již zmínila, sledovaná firma je velmi pružná na požadavky zákazníků. Proto by 
ji nemělo činit potíže, zaměřit se na státní sektor jako například školy, školky a 
nemocnice a oslovit jej vhodnými nabídkami. např. školy, školky a nemocnice. 
 
 
Strategie W-O – minimalizace slabých stránek a maximalizace příležitostí 
 
• Komunikace se zákazníky 
Na trhu s gastro zařízením je velká konkurence. Firma na to může reagovat nižší cenou, 
lepší komunikací nebo zlepšení distribuce. Management by se měl zaměřit na podporu 
přímého prodeje, kterého hojně využívá prostřednictvím svých obchodních zástupců, 
nebo na propagaci pomocí účinné reklamy. Společnost si tak posílí svoji pozici na trhu a 
zlepší si tak i svoji pozici u zákazníků. 
 
• Snížení nákladů 
Z quick testu je patrná špatná rentabilita vlastního kapitálu firmy. Ten téměř po celé 
analyzované období vykazoval podprůměrné výsledky. Cestou snížení režií může firma 
zmírnit nebo zpomalit jeho další nepříznivý vývoj. 
 
 
Strategie S-T – je zaměřena na maximalizaci silných stránek a minimalizaci hrozeb 
 
• Minimalizace negativních dopadů legislativních změn 
Vstup do Evropské unie s sebou přinesl i řadu komplikací v podobě legislativních změn. 
To se může stát problémem pro celou řadu společností. Vyčleněním kvalifikovaných 
zaměstnanců, kteří budou monitorovat tyto změny, může firma S&K KONTAKT 
minimalizovat rizika spojená s chybným výkladem zákonů a jejich aplikací do praxe. 
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• Controlling 
S přihlédnutím k nepříznivé ekonomické situaci by společnost měla zavést pravidelný 
controlling včetně vyhodnocení. Dále pak klást vysoký důraz na účetní výstupy a 
realizovat měsíční závěrky nebo přísné kontrolování pohledávek. Tímto může firma lépe 
kontrolovat a hodnotit svůj stav a včas tak předcházet komplikacím. 
 
 
Strategie W-T – minimalizace hrozeb a slabých stránek společnosti 
 
• Posílení vztahu zaměstnanců ke společnosti S&K KONTAKT 
Jak jsem již zmínila, ve firmě zavládá vysoká fluktuace zaměstnanců. Představuje to 
hrozbu v podobě dodatečných nákladů na výběr a školení nových zaměstnanců. Pro 
firmu by bylo výhodné zjistit důvod jejich odchodů a zaměřit se na jejich odstranění a 
dále upevnit vztah již stávajících zaměstnanců. Tímto fluktuaci sníží společně s náklady. 
 
• Posílení marketingu 
Firma je zaměřena na své zákazníky a uspokojování jejich potřeb. Jejich získávání 
formou dobré reklamy je v dnešní době nezbytností. Proto je důležité mít dobrý 
marketingový tým. Jeho posílením a školením v oboru firma získá nové marketingové 
strategie, které umožní vstup na nové trhy. 
 
. 
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Doporučení pro etapu ekonomické krize 
 
Vzhledem k vzniklé špatné ekonomické situaci a stavu, ve kterém se firma aktuálně 
nachází, se pro firmu jeví jako realistické a efektivní pouze některé z navržených řešení: 
• Internetový obchod 
• Orientace na servisní činnost 
• Snížení nákladů 
• Controlling 
• Posílení marketingu 
Všechny tyto varianty jsou spojeny jen nízkými náklady spojenými s realizací. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 45 
5. Závěr 
 
Cílem mé bakalářské práce bylo provést analýzu firmy S&K KONTAKT spol. s r.o., a na 
základě výsledků navrhnout opatření, kterými by se pozice na trhu zlepšila.  
V teoretické části práce jsem shrnula jednotlivé oblasti, které jsou nezbytné pro 
vypracování analýz sledovaného podniku. 
Na základě získaných poznatků jsem provedla SLEPTE analýzu, která se zaměřuje na 
okolí podniku. Dále SWOT analýzu, na jejímž základě jsem vyhodnotila slabé a silné 
stránky firmy, její příležitosti a hrozby. Porterův pětifaktorový model, který mi sloužil 
pro analýzu konkurenčního prostředí. Na závěr byl vypracován Quick test, který hodnotí 
pomocí čtyř vybraných ukazatelů finanční situaci firmy. 
Na základě výsledků provedených analýz jsem vyhodnotila situaci společnosti S&K 
KONTAKT spol. s r.o. a uvedla návrhy na odstranění zjištěných nedostatků. 
Tímto jsem stanovené cíle práce splnila. 
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